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Recently, emergence of smart-phones and Social Networking Service(SNS) would offer the market environment 

changes and the opportunities for new business. For the case analysis comprehensive survey were implemented. And 

those data were analyzed along the research framework. The late-comer firms offered differential services, maintained 

creative and opened corporate culture, shoed learning capabilities which means absorption and organization of external 

knowledge, innovative efforts to control the insurgents than early-mover firms. 

When we analyze these phenomena along the developmental stages of late-comer, we can perceive that the stage 

of late-comers firms were moving from the “tracing the path” stage to “jumping the path” stage which means the 

creating capabilities were more or less enhanced and the firms become more stable in terms of business operation. 

In business model, early-mover firms showed clear definition for each business element, especially the revenue 

structure, while late-mover firms seemed unstable or unclear revenue structure.
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1. 서  론

인터넷은 지난 1990년대 초 세상 사람들에게 처

음 그 모습을 드러낸 이래, 최근까지 폭발적인 성

장을 거듭하면서 세상을 바꾸는 핵심과 원동력이 

되어 왔다. 특히 2000년대 초중반 이후 인터넷 사

용자 사이의 소통과 모바일환경에서의 웹 접속을 

가능케 하는 다양한 웹 관련 인프라가 확충되고, 주

요 기술과 표준이 정립되면서 사용자 편리성, 쌍방

향 참여도, 정보의 절대량과 콘텐츠의 다양성 등

이 획기적으로 개선되었다. 이러한 변화는 산업의 

판도마저 큰 폭으로 바꾸고 있다. 이러한 사례 중

의 하나로 제품 생산을 하지 않고 온라인광고를 

주력 수익모델로 하는 페이스북1)이 2012년 5월 18

일 미국 주식시장에 상장됐는데, 첫날 주가가 38.2

달러로 시가총액이 1,046억 달러(122조 원)에 달하

였다. 구체적으로 인터넷 및 통신의 진화로 기존

의 기능을 대체하는 새로운 신제품의 등장으로 산

업 내에서는 계속 새로운 변화를 맞게 된다. 정보

통신의 분야에서도 초기의 인터넷 산업의 기반을 

이루는 웹1.0 세대로부터 새로운 기반을 갖는 웹

2.0 세대로 진화하였고 그러한 진화 과정에서 많

은 기업들이 변화하게 되었다. 

웹 2.02)은 2004년 10월 오라일리미디어사(O’re-

illy Media, Inc.,)의 대표인 팀 오라일리(Tim 

O’reilly)에 의해 도입된 개념이다. 웹2.0은 기술을 

뜻하는 용어가 아니라 웹이 곧 플랫폼이라는 의미

이다. 즉, 인터넷만 있다면 어느 곳에서나 데이터

1) 페이스북은 2004년에 설립됐으며 현재 9억 명이 

이용하고 있으며, 2011년 매출액은 전년대비 88% 

증가한 37억 1,000만 달러였다. EBITDA는 동기간 

77.5% 증가한 20억 8,000만 달러였다. 페이스북의 

주력 수익모델은 온라인광고이다.

   (http://www.nspna.com/news/?mode = 47721). 

2) 사용자들이 붙이는 태그(사용자들이 자료마다 직접 

붙이는 꼬리표)인 플리커(Flickr)나 딜리셔스(del. 

icio.us), 구글(google)의 페이지 랭크나 아마존의 도

서 리뷰 시스템, 이베이(e-Bay)의 평판(reputation) 

시스템도 웹2.0의 특징을 나타내 주는 대표적인 예

이다. 

를 생성, 공유, 저장할 수 있고, 이를 이용한 출판 

및 비즈니스가 가능하다는 것이다. 웹2.0 세대를 

보여주는 사례로 사용자가 직접 만들어가는 미디어

인 블로그(Blog)와 위키피디아(Wikipedia), 두 개

의 블로그를 서로 연결하는 링크를 만들어주는 트

랙백(track back), 관심 있는 블로그의 최신 글 목

록을 몇 백 개든 한꺼번에 받아볼 수 있게 해 주는 

RSS(Really Simple Syndication)와 아마존, 아이

튠스, 구글의 애드센스 등을 들 수 있다.

이러한 웹의 진화 과정 속에서 2009년 스마트폰

의 등장과 앱스토어(App Store)의 빠른 성장, 그

리고 시맨틱웹(Semantic Web)과 증강현실(Aug-

mented Reality) 서비스의 출현 등은 사람들의 일

상과 비즈니스의 본질을 더욱 획기적으로 바꾸어 

나갈 새로운 웹으로의 진화를 보여준 것이라 할 

수 있다. 또한 그를 통해 역시 과거에 그랬듯이 무

한한 새로운 비즈니스의 기회가 열리는 단초를 제

공하고 있다[22].

SNS는 온라인상에서 불특정 타인과 관계를 맺

을 수 있는 서비스로서 이용자들은 SNS를 통해 인

맥을 새롭게 쌓거나, 기존 인맥과의 관계를 강화

시킨다. 전 세계적으로 SNS에 대한 관심이 높아

지고 있으며 이를 기반으로 한 새로운 산업들이 

생겨나게 되었다. 이처럼 스마트폰의 성장과 SNS

의 확산은 과거 인터넷이 그러했듯이 멀지 않아 

후발기업들이 선발기업을 추격 또는 추월할 수 있

도록 만들고, 창업과 새로운 비즈니스를 위한 기

회의 창을 제공하고 있다. 

따라서 이러한 기술변화에 따라 기업들이 어떻

게 변화해 나가고 어떤 방침을 취하는가는 경영학

이론과 실무 양쪽의 차원에서 중요한 관심사라 할 

수 있다. 이를 설명할 수 있는 기존 연구의 틀은 

후발기업이라 일컫는 즉 시장에 앞선 기업(선발기

업)보다 뒤에 진입하게 되는 기업들의 행태에 관

한 연구들에서 찾아 볼 수 있다. 그러나 기존의 선

발기업과 후발기업에 관한 연구들은 대부분 제조

업을 중심으로, 진입순서 및 진입시점이 기업의 

성과 및 시장점유율 등에 어떤 영향을 미치는가와 
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선발기업의 우위요인에 초점을 맞추고 있다. 또 

SNS가 최근에 들어서 본격적으로 대중화되기 시

작했기 때문에 SNS 분야에서 이러한 유형의 연구

는 아직 일천하다고 하겠다.

본 연구는 앞에서 언급한 정보통신 분야의 환경 

변화 즉, 구체적으로 소셜미디어의 보급으로 맞게 

된 변화의 결과로서 나타나게 된 기업들을 대상으로 

하여, 그 이전의 기업들(선발기업, 주로 웹 2.0세대

의 기업들)과 SNS를 통해 나타난 그 이후의 기업들

의 부침을 설명할 수 있는 논거에 집중하고 있다. 

구체적으로 기존의 선발기업과 후발기업들의 행태

를 설명하는 연구들을 바탕으로 하여, 후발기업들이 

선발기업들을 따라잡기 위해 채택하는 catch-up 

전략을 통해서 후발기업들이 어떻게 변화하고 어

떻게 성과를 내는지를 파악하고자 하였다. 구체적

으로 분석하고자 하는 연구주제들은 다음과 같다. 

첫째, 선발기업과 후발기업의 특징과 차이점은 

무엇인가? 구체적으로 PC를 기반으로 인터넷 토털

서비스를 제공하고 있는 선발기업(웹2.0 세대라고 

일컬을 수 있음)과 최근 스마트폰 발달에 따라 모

바일 서비스 즉, 소셜미디어 서비스를 제공하는 

후발기업의 특징과 차이점은 무엇인가?

둘째, 후발기업은 어떤 전략을 통해 선발기업을 

추격 또는 추월할 수 있었는가?

셋째, 후발기업의 전략과 경영성과간의 상호관

련성이 있는가? 

2. 이론적 배경

2.1 선발기업과 후발기업

2.1.1 후발기업의 개념

후발기업은 어떤 시장을 최초로 개척하고 산업

에 먼저 진출하여 시장과 산업을 형성한 선발기업

을 제외한 기업 즉, 시장과 산업에 2차적으로 혹은 

늦게 진입한 기업을 뜻한다[17]. Mathews[35]는 

다음의 4가지 조건을 만족하는 기업을 후발기업이

라 정의하였다. 첫째, 후발진입 기업은 산업에 늦

게 진입하는 것으로 선택하는 것이 아닌 역사적 

필요성에 의한 것이며, 둘째, 초기 자원이 빈약하

여야 하고, 셋째, 주목표는 추월(catch-up)에 집중

하여야 하며, 마지막으로 저원가와 같은 초기단계

에서 여러 가지 경쟁우위를 가져야 한다고 주장하

였다. 후발기업에 대한 기본적인 관점은 세 가지

로 요약할 수 있다. 첫째, 기존 시장에 새로운 참

여, 둘째, 새로운 신사업을 바탕으로 시장 참여, 셋

째, 기존 시장의 새로운 수요영역에 참여 등으로 

설명할 수 있다. 공통적으로 시장이나 제품, 프로

세스 등의 불연속적 혁신을 바탕으로 시장에 진입

하는 기업을 의미한다[33]. 

2.1.2 후발기업의 성과 및 우위에 관한 연구

선발기업과 후발기업에 관한 연구는 그간 선발

기업의 우위에 관한 이론적 연구에 이어 이를 실

증적으로 증명하는 시도에 의해 진행되어 왔다. 대

표적으로 인용되는 사례로서 Lieberman and Mon-

tgomery[33]가 주장한 기술상의 우위, 특히 부족

한 자산의 선점 및 교체비용 관점에서 볼 수 있다

[4]. 보다 더 통합적인 관점에서 Kerin et al.[31]은 

선발기업 우위를 설명하는 데 2개 부류의 이론적 분

석이 있음을 주장하고 있다.3) Hauser and Shugan 

[28]은 “만일 선발기업이 올바른 시장 위치를 선택

하지 않으면 후발기업에 경쟁적인 불리함이 될 것

이며, 후발기업은 선발기업의 잘못된 포지셔닝

(positioning)으로부터 소비자 선호에 관해 학습되

어 왔기 때문에 그들의 브랜드를 더 잘 포지셔닝 

할 수 있어 후발기업 우위를 확보할 수 있다”고 

주장하고 있다.

Szymanski et al.[41]은 시장 진출 시 후발기업

의 성공에 영향을 주는 요인들로 다음의 세 가지

를 제시하고 있다[10]. 첫째, 후발기업의 성과는 진

3) 첫 번째 연구흐름은 경제이론과 진입장벽 개념 및 선

발기업 우위를 설명하기 위한 기업의 설비 능력을 활

용한 이론이며, 두 번째 연구흐름은 선발기업 brand

와 후발기업 brand에 대한 소비자 반응을 설명하는 

행동이론이다.
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입 시 직면하는 요건들에 달려있으며, 이러한 진입 

요건은 후발기업이 진입을 선택하는 시점에 시장

에서 아직 활용할 수 있는 기회의 확장에 영향을 준

다는 것이다. 둘째, 후발기업의 조직적 자원은 시

장 성공의 가능성을 결정할 수 있고, 자원의 이용

성과 관련성은 후발기업의 진입을 지원하기 위해 

다양한 형태의 투자를 만드는 것을 허용하고 있다

고 보고 있다[10]. 마지막으로, 후발기업의 성공은 

시장에서 가능한 모든 다른 제품의 성과로부터 결

과 되는 경향이 있다는 견해를 가지고 있다[40].

학습역량과 관련하여 볼 때 후발기업이 보유한 

관련 지식이 많을수록 외부의 과학적, 기술적 정

보나 지식을 습득하는 것이 용이하며, 또한 노력

의 강도가 높을수록 학습효과가 높아진다[24]. 반

면에 결합능력(combinative capability)은 기업이 

보유한 지식을 결합하고 활용하는 능력으로, 기존

의 지식을 결합하고 활용함으로써 기술이나 시장 

측면의 환경적인 기회들을 성과로 실현시킨다[32]. 

기업이 축적한 지식이란 미래의 기회를 위한 옵션

(option)이나 기반(platform) 역할을 한다. 흡수역량

과 마찬가지로 결합능력도 축적된 기존 지식(accu-

mulated existing know-ledge)과 노력의 강도(in-

tensity of effort)에 영향을 받는다.

이처럼 흡수역량과 결합능력의 개념은 산업조직

론 측면에서 후발기업의 이점을 설명하는 이론으

로 보완될 수 있다. 기술이나 고객의 욕구 변화는 

후발기업들에게 선발기업을 따라 잡을 수 있는 기

회를 제공하는 것이 분명하다[16]. 이윤철[16]는 지

식을 경쟁우위의 원천으로 규정하고, “일련의 ca-

tch-up 과정은 후발기업이 지식을 습득하고 활용

하는 학습을 통해 선발기업과 지식격차를 줄이는 

것”이라고 정의하였다. 학습이론으로서 새로운 지

식과 기술의 습득 측면에서 흡수역량(absorption 

capacity), 지식(기술)의 활용 측면에서 결합능력

(combinative capacity)으로 정의하였다[32]. 이를 

종합적으로 볼 때 후발기업 조직의 핵심역량은 학

습이론을 통해 지식을 흡수하고 결합하는 과정이

라고 할 수 있다[35].

Peter et al.[37]은 “제휴 파트너로부터의 지식습

득은 합작기업의 지식흡수 역량에 영향을 받으며, 

기업 구성원들의 확고한 의지와 노력 및 기존에 

축적한 역량에 영향을 받으며, 기업구성원들의 확

고한 의지와 노력 및 기존에 축적한 역량에 의해 

가능하게 된다”고 하였다. 또한 외부지식을 흡수

하는데 있어서 인식(identification), 소화(assimi-

lation), 활용(exploitation)이라는 3가지 구성요소

를 강조했다. 이후 앞서 제시한 구성요소에 변환

(transfomation) 이라는 요소를 추가하여 4가지 구

성요소로 정의하였다. 

따라서 결합능력의 개념에 의하면 기업이 축적

한 지식이란 미래의 기회를 위한 옵션이나 기반

(platform) 역할을 한다[15]. 흡수역량과 마찬가지

로 결합능력도 축적된 기존지식(accumulated ex-

isting knowledge)과 노력 강도에 영향을 받는다. 

일종의 결합전략(combination strategy)으로써 저

가격과 기술적 차별성을 활용함으로써 선발기업과

의 차별화를 추구하는 능력으로 볼 수 있다. 기존

지식을 결합하여 지식을 축적하고 기술을 개발하

는 결합역량(combinative capability) 측면에서 후

발기업의 catch-up 특징으로 도출된 내용은 후발

기업이 선발기업에 비해 부족한 지식을 단기간에 

습득하기 위해 고객, 공급업자, 경쟁자들과의 공동

학습(collective learning)에 많이 의존한다는 것이

다[30].

이처럼 흡수능력과 결합능력은 후발기업의 성과

에 영향을 주는 중요한 요소라고 할 수 있다. 

다음으로 후발기업의 전략을 설명하는데 있어서 

경로를 활용한 연구들이 있었다. 즉 후발기업의 

선발기업의 추격에 대한 전략은 일련의 경로(path) 

형태로 전략유형을 파악할 수 있다. 이문선, 최이

규[15]은 추격에 대한 전략의 경로 형태로 구분하

였다[12]. 첫째, 후발기업이 선발기업과 동일한 경

로를 따르는 경로추격형(path following)전략, 둘

째, 후발기업이 선발기업의 경로를 확장하거나 단

계를 뛰어넘어 시간을 단축하는 단계 도약형(stage 

skipping)전략, 셋째, 후발기업이 선발기업의 경로
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를 따르지 않고 자신의 경로를 개척하는 경로개척

형(path creating)전략이 있다는 것이다. 이 연구에

서 한국의 기업 기술추격에 성공한 기업들의 경우 

대부분 경로개척형 추격의 길을 선택하였다고 하

였다[7].

2.2 혁신 노력 및 혁신저항 극복의 노력

Sheth[40]는 “지각된 위험이 개인의 혁신저항을 

이해하는데 가장 유용한 개념 중 하나”라고 주장

하였다. 그는 혁신에 따른 부정적인 결과, 성과의 

불확실성, 지각된 부작용 등 혁신과 관련된 위험

이 크다고 인식하는 경우 이용자가 저항을 지각한

다고 했다. Lindgardt 등은 “저항이 지각된 위험의 

정도에 따라 나타난다.”고 하였으며[34], 후속연구

를 통해 지각된 위험이 높을수록 저항이 커진다는 

것이 밝혀졌다. 강유리 등은 멀티홉(Multihop) 커

뮤니케이션 참여의 저항에 대한 연구에서 기계적

인 특성과 개인의 특성이 반영된 위험요소를 선행

요인으로 설정하여 검증한 결과 잠재이용자가 예

상하는 위험이 저항에 유의미한 작용 요인임을 밝

혔다[2]. 또 송선옥의 연구에서도 혁신으로 간주되

는 무역, 전자-마켓플레이스(e-Marketplace)에 대

한 지각된 위험이 높을수록 저항이 큰 것으로 나

타났다[13].

이러한 연구 결과를 지금의 주제와 연결시켜 보

면 새로운 서비스를 도입하고 실패할지도 모른다

고 인식하는 위험이 새롭게 변화하는 노력을 저해

하고 그에 따라 성과를 내지 못하도록 작용할 수 

있다는 것을 의미한다. 그러한 분위기가 혁신의 

저항으로 이어질 수 있다. 일반적으로 혁신저항은 

대다수의 혁신이 확산되지 못하고 실패하는 가장 

핵심적인 원인 중 하나이다. 한 예로서 마이크로 

블로그에 대한 초기시장의 관심은 확산을 위한 필

요조건일 뿐, 주류시장으로의 진입을 담보하는 충

분조건은 아니다[12]. Moore는 “혁신의 확산과정

에 존재하는 가장 큰 위험은 혁신적 성향을 지닌 

혁신가와 초기 채택자로 구성된 초기 시장에서 신

중한 소비자가 지배하는 주류시장으로 이행하는 

단계에 도사리고 있는 넓고 깊은 단절 즉, ‘캐

즘’(chasm)과 같은 형태로 나타날 수 있다.”고 밝

혔다. 이러한 사실들은 기술적 측면의 캐즘에서 

한 단계 더 나아가 혁신저항에 대한 보다 체계적

인 이해가 필요함을 암시한다. 이는 혁신저항이 

내부 조직과 사용자 측면의 유저에게도 동시에 나

타날 수 있기 때문이다. 새롭게 등장한 모바일 웹

2.0세대의 기업들의 서비스가 주류시장으로 확산

되기 위해서는 초기시장과는 다른 주류시장의 구

성원들인 소비자들에 대한 이해가 선행되어야 하

며, 내부적인 저항타개 노력도 함께 조사해 보아

야 할 것이다. 이러한 소비자와 내부 구성원들에 

대한 이해는 특히 웹2.0 시대의 소셜미디어 서비스

의 가능성을 이해하고, 성공적인 서비스로 실현시

킬 수 있는 토대를 제공해 주는 하나의 혁신전략

으로 이해될 수 있기 때문이다. 

본 연구에서 다루는 소셜미디어는 기술적인 분

야라기보다 유저들에게 제안되는 서비스의 형태이

다. 그러나 무선인터넷의 확산과 스마트폰의 등장 

등의 기술환경의 변화에 따라 응용 어플리케이션

이 진화하게 되었고 이에 따라 소셜미디어는 모바

일 비즈니스 시장에 새롭게 등장한 콘텐츠라고도 

인식할 수 있다. 이와 같이 기술환경과 밀접하게 

연관성을 가지기 때문에 캐즘과 혁신저항에 대한 

이론적 고찰을 바탕으로 기술의 변화와 그에 따르

는 소비자들의 변화에 부응하려는 혁신의 노력들

과 그에 대한 저항을 다루는 노력들에 대해 연구

가 주목할 필요가 있다. 따라서 이와 관련된 연구

분석의 틀이 기술과 시장환경의 변화를 관찰하고 

차후 문제점 및 활성화 방안을 미리 예상해 볼 수 

있는 기준으로 적합한 이론적 도구가 될 수 있을 

것으로 판단된다. 

2.3  후발기업의 혁신전략

후발기업의 전략은 산업 및 기업의 환경에 따라 

추격전략 위주로 검토되어 왔으며 이를 catch-up 
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전략으로 정의하였다. 추격에 대한 사전적 그리고 

학술적 의미를 보면 ‘뒤쫓아 가면서 공격하여 앞

선 경쟁상대의 위치에 도달하는 것’이며 결코 ‘앞

선 경쟁상대를 추월한다’는 의미는 찾기가 어렵다. 

그러나 catch-up에 대한 사전적 의미는 추격(追

擊)과 추월(追越)4)의 의미를 모두 포함하고 있다. 

일반적으로 catch-up 전략을 태생적 후발기업으로

서 산업 및 기업의 환경에 따라 초기 단계에서는 

추격 전략으로 출발하였으나 시간 및 경쟁 환경의 

급격한 변화에 따라 궁극적으로 앞선 선발기업을 

추월하는 보다 진화된 전략의 선택이 요구된다. 

따라서 본 연구에서도 추격과 추월의 개념을 모두 

포함한 전략으로 정의하고자 한다.

catch-up에 대한 기존 연구는 주로 선발기업에 

비하여 기술적 능력 수준에 초점을 기울여 왔으나 

최근에는 마케팅 능력에 따른 신 시장 개척과 인

적 네트워크까지 범위를 넓히고 있다[1]. 후발 진

입자의 지속적인 성장 원인에 대한 연구는 catch- 

up전략을 중심으로 소수의 일부 연구[17, 40]에 한

정되어 왔으며, 사업부 수준에서의 전략연구도 경

쟁전략 위주인 Porter[36]의 본원적 전략을 중심으

로 연구가 진행되어 왔다. Catch-up 전략에 대한 

논의로 기술을 기반으로 한 제품의 성공적 시장진

입은 지속적 혁신의 기반이 필요함에 대한 연구도 

지속되고 있다[8]. 기술적 catch-up을 위해서는 다

양한 투자기회를 평가하기 위해 요구되는 지식과 

기술이 갖춰져야 하며 제품을 위한 적합한 기술과 

프로젝트 설계 능력, 학습 능력, 제도와 함께 사회

적⋅업적 그리고 기술적 정책이 필요하다고 주장

하였다. 

4) 추격(追擊)과 추월(追越)의 의미를 살펴보면 추격은 

뒤쫓아 가면서 공격한다는 의미가 강하며, 추월은 뒤

에서 따라잡아서 앞의 것보다 먼저 나아간다는 의

미이며, 혁신전략하의 학습시각에서는 추격은 앞

선 경쟁상대의 자리를 탈환하고자 그 경쟁자를 쫓

는 것을 의미하며, 추월은 앞선 경쟁상대를 능가, 

뒤에서 따라잡아서 앞서는 것으로, 보다 먼저 나

아감과 같은 동태적 의미를 포함하고 있다. 경영

학적으로 추격은 모방전략을 내포하고, 추월은 창

조 및 혁신 전략을 내포한다고 파악할 수 있다.

후발기업의 전략과 관련된 것으로서 Porter[36]

의 연구는 경쟁전략의 체계를 제시하였다. 특히 후

발기업이 선발기업을 공격하기 위한 방법으로 세 

가지를 제시하였다. 첫째, 재배열(reconfiguration)

전략으로, 후발기업이 자신의 가치사슬 내에서 기

업의 전략실행방법을 혁신하거나 전체 가치사슬을 

배역을 혁신하는 것을 제안하였다. 둘째, 재정의

(redefinition)전략으로, 후발기업이 선발기업과 비

교해서 자신의 경쟁범위를 정의하는 것을 의미한

다. 셋째, 순수지출(pure spending)전략이다. 후발

기업이 우수한 자원을 보유하거나 상당한 자본투

자를 함으로써 시장점유율을 끌어올릴 수 있다고 

주장하였고, 이로 인해 경쟁우위를 갖고, 이를 강

화할 수 있다고 하였다. 이러한 세 가지 방법은 원

가우위, 차별화 우위를 차지함으로써 경쟁이 가능

하게 된다고 하였다. 이를 위해 선발기업을 공격

하기 위하여 공동협력을 위해 인수(aqcuisition)과 

제휴(coalition)을 선택하는 방법도 제안하였다. 

Mathews[35]는 기업의 자원 거점이론의 통찰력

을 활용하여 후발기업의 전략과 행동에 대한 사실

적인 근거를 구축하여 반도체와 통신을 포함한 성

공적인 산업에 진입하는 경우에 catch-up 전략을 

적용⋅시도하였다. 기업행동[37]의 경제적 논리와 

기업의 능력강화[42]에 대한 동태적 논리와 함께 

자원거점 이론을 통합하는 노력은 어떻게 이론이 

기업의 경쟁적 행동에 대한 이해에 중심이 될 수 

있는지를 보여줌으로써 후발기업의 catch-up전략

으로서 3가지 단계를 주장하였다. 

첫 단계는 후발기업을 위하여 기회를 창출하는 

초기 단계로서 연계(linkage)를 주장하였다. 자원

은 기업과 기업간 계약적 관계에 의해 확보되며 이

는 network 관점의 영향력 혹은 전략적 network-

ing의 영향력으로 간주하였다[27]. 두 번째 단계는 

후발기업이 기 확보된 연계를 활용할 수 있는 수

단으로서 자원 활용(leverage)을 주장하였다. 자원

이 부족하다면 외부자원으로부터의 활용을 추진해

야 하는 것이 명백한 방안이라고 보았다[38]. 세 

번째 단계는 후발기업에 의한 연계와 활용의 반복
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된 적용의 산출물로서 학습(learning)을 강조하였

다. Teece et al.[42]의 논리에서 초점을 세워, 기존 

내부 및 외부 기업 특유 능력에 대한 활용에 있는 

것이 아니고 어떻게 기업이 새로운 것을 개발할 수 

있는가 이며 아울러 흡수 능력[25] 및 결합 능력[30] 

을 활용하여 학습 메커니즘의 조기 구축을 catch- 

up 전략의 주요 핵심으로 간주하였다.

Mathews[35]는 결론적으로 연계와 활용 전략들

은 그들의 기술적 능력을 향상시키기 위해 추구하

며, 시장에 접근하는 체코와 멕시코에 있는 많은 

기업들의 예에서 특징화 할 수 있음을 지적하였다 

[23]). 이러한 경우는 근본적으로 지식활용의 질문

과 함께 지식경영을 통하여 변이되는 경쟁우위를 

확보하고 있다고 보았다[26].

2.4 SNS(Social Network Service) 및 SNS의 

동향

소셜네트워크 서비스는 소셜미디어라는 용어로

도 이해될 수 있다. 소셜미디어는 웹2.0 기반의 사

회적 활동이나 매체를 통틀어 지칭한다. 위키피디

아(Wikipedia)는 소셜미디어를 사람들의 의견, 생

각, 경험, 관점 들을 서로 공유하기 위해 사용하는 

온라인 도구나 플랫폼으로 정의하고 있다. 소셜미

디어는 개개인을 나타내는 노드(node)와 개개인 간

의 관계(link)를 연결, 또는 묶음으로 사회적 관계

를 보여주는 것으로 가치, 비전, 생각, 랭크, 친구 

등 여러 매개물로 묶여질 수 있는 사회적 구조를 

온라인 커뮤니티로 구현한 것으로 볼 수 있다[29]

소셜미디어란 용어를 최초로 사용한 사람은 뉴

미디어 관련 회사인 가이드와이어 그룹(Guidewire 

Group)의 창업자이자 글로벌리서치(Global Re- 

seach) 디렉터인 크리스 쉬플리(Chris Shipley)이

며, 최초로 언론에 보도한 사람은 쉬프트 커뮤니

케이션즈(SHIFT Communications)의 토드 데프런

(Todd Defren)이다. 

국내 소셜미디어는 1997년 세이클럽과 네띠앙 

같은 채팅 사이트들을 시작으로, 1999년 ‘아이러브

스쿨’과 같은 친구찾기 사이트를 거쳐 여러 인터

넷 포털 사이트들의 온라인 커뮤니티에서 시작되

었다[19]. 뒤이어 인터넷 포탈에서 블로그 서비스

를 시작하면서 포털 블로그를 중심으로 소셜미디

어가 성장하기 시작하였으며[4], 싸이월드와 페이

스북으로 대표되는 소셜네트워킹 서비스가 등장하

였다[14]. 싸이월드는 국내에서 가장 선풍적인 인

기를 누렸던 커뮤니티 사이트이다[5]. ‘미니홈피’와 

‘미니홈피’를 잇는 ‘1촌’으로 많은 가입자를 자랑했

으며 ‘1촌’이 모여 거대한 네트워크를 형성하고 폭

넓은 커뮤니케이션을 할 수 있는 사이트였다[6]. 

하지만 싸이월드의 인기는 둔화되었고, 최근에는 

마이크로 블로그가 그 뒤를 잇고 있다. 마이크로 

블로그로 트위터가 등장하였고, 국내에서는 인터

넷 포털 사이트 네이버는 ‘미투데이(me2 day)’, 다

음에서 ‘요즘(yozm)’을 서비스하고 있다.

이처럼 소셜 커뮤니케이션을 가능하게 한 소셜

미디어 또는 소셜 네트워킹 서비스는 블로그의 개

인 이용자 중심 커뮤니케이션 패러다임에 기반을 

두어 등장했다고 할 수 있다. 

소셜미디어는 블로그나 네트워크킹 사이트, 위

키, 팟캐스팅과 비디오캐스팅, 가상세계, 소셜북마

킹 등을 통해 온라인상 정보의 커뮤니케이션과 참

여, 축적을 가능케 하는 온라인의 도구와 프로그

램을 의미한다[20]. 또는 개인미디어의 기능 가운

데 연결성과 실시간성에 기반을 둔 커뮤니케이션

을 강화한 인터넷 서비스를 의미하기도 한다[14].5) 

소셜미디어를 어떠한 관점에서 정의하든 공통적인 

특징은 접근성과 공표성에 있다. 블로그 등 개인

미디어의 등장이 연결성에 기반을 둔 개인 이용자

들의 집단화된 메시지 생산체계를 가능하게 하면

서 개인미디어가 소셜화하기 시작한 것이다. 우위

에 관한 이론적 연구에 이어 이를 실증적으로 증

5) 위키피디아에서는 소셜미디어를 “높은 수준의 접근

성과 대규모 공표기능을 이용한 사회적 상호작용

수단”(media for social interaction, using highly 

accessible and scalable publishing techniques)으

로 정의한다.
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 환경요인

catch-up 전략 경영성과

내적 역량

▪서비스 핵심경쟁요소

▪조직 역량 및 문화

▪혁신 저항 해결 노력

[그림 1] 연구 모형

명하는 시도가 진행되어 왔다. 소셜네트워크서비

스의 등장 배경에는 지난 1990년대 초 세상 사람

들에게 처음 그 모습을 드러낸 이래, 최근까지 폭

발적인 성장을 거듭하면서 세상을 바꾸는 핵심 원

동력이 되어 온 인터넷이 있다. 특히 2000년대 초

중반 이후 인터넷 사용자 사이의 소통과 모바일환

경에서의 웹 접속을 가능케 하는 다양한 웹 관련 

인프라가 확충되고 주요 기술과 표준이 정립되면

서 사용자 편리성, 쌍방향 참여도, 그리고 정보의 

절대량과 콘텐츠의 다양성 등이 획기적으로 개선

되었다[22]. 즉 웹2.0이란 웹과 관련된 새로운 기

술, 문화, 그리고 경제적 현상의 복합적인 변화를 

통칭하는 말로서, 사회의 핵심적인 동인인 동시에 

그 관찰하고 예측하는 중요한 수단이라고 할 수 있

다[18]. 이에 따라 웹2.0에서 얻어낼 수 있는 이점

은 웹의 이용자 수준을 넘어 선 창의적 협력자로 

접근해 활용할 수 있다는 것이다. 2006년 시사주

간지 타임은 “웹2.0이 세계 경제에 혁신을 가져오

고 있다”고 했으며, 하버드대의 메키피(McAfee) 

교수는 웹2.0을 “장기간에 걸쳐서 일어나는 일대 

전환”이라고 평가하였다[40].

인터넷은 ‘특정 온라인 공간에서의 폐쇄적 결집’을 

특징으로 하는 초기단계의 웹1.0으로부터 ‘온·오프

라인의 다차원 공간에서 유기적 결집’을 끌어내는 

웹2.0으로 진화해 왔다. 특정 프로토콜 기반의 기

법을 의미하는 웹1.0과 다르게 웹2.0은 웹상의 시

스템 및 애플리케이션을 제작하는 데 적용될 수 

있는 플랫폼으로서의 네트워크(network as plat-

form)와 분산된 다수의 경험적 정보를 참여 개방 

공유의 논리로 묶어내는 집단지성(collective in-

telligence) 활용 등의 패러다임에서 차이점이 있다.

이상에서 지금까지 살펴본 바와 같이 2005년 시

작된 웹2.0에 대한 논의는 현재 전 세계 인터넷 환

경의 핵심적이면서 기본적인 개념으로 성장하여 

웹상에서 일어나고 있는 대부분의 현상들, 즉 정

보의 공유, 상호작용의 확대, 사용자 중심, 협업의 

심화 등을 포괄하는 의미로 사용된다. 이러한 변

화를 가능하게 한 동인(動因)은 무엇인가? 그것은 

매스미디어만이 기술적 인프라를 지닐 수 있었던 

이전과는 달리 디지털 미디어 기술의 발전으로 말

미암아 기술적 인프라의 개인 소유가 가능하게 되

었기 때문이다.

이처럼 소셜미디어가 등장한 배경은 첨단 정보

통신과 멀티미디어 기술 이전에 있다. 다시 말하

면 인터넷의 대중화, 핸드폰, 디지털 카메라 등 기

술의 확산과 오디오, 비디오 등을 활용하여 개인 

콘텐츠를 쉽게 제작할 수 있는 디지털 소비자 기

술(consumer technology)이 확산되었다는 것이다. 

이것이 가능한 환경이 웹2.0환경이고, 소셜미디어

를 통해 그것이 지향하는 가치인 ‘열린 공간’과 ‘이

용자 참여’라는 개념이 실현되는 것이다. 이렇듯 특

정한 전문가 집단이 주도하던 대중문화가 다양한 

디지털미디어 수단의 보급으로 인해 급격하게 해

체 재편되고 있으며, 이러한 흐름은 앞으로 더욱 

강화되고 있는 추세다. 특히 콘텐츠 경로가 매스미

디어에서 퍼스널미디어로 급속히 이행 중이다. 

이와 같은 내용이 포함된 소셜미디어의 등장 배

경을 FKII조사연구팀[21]은 다음과 같이 네 가지
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로 분류하여 설명하고 있다.

초기 인터넷 미디어는 기존 매스미디어를 모방

하는 형태로 출발하였지만 이후 탈 대중성이라는 

인터넷의 특징을 구현한 퍼스널미디어로 전개되었

고, 최근 공개와 연결성을 기반으로 하는 소셜미디

어로 발전하고 있다.

권기덕 등[3]은 소셜미디어의 등장을 3단계로 구

분하여 그 진화과정을 설명하였다[40]. 첫 번째는 

웹미디어의 개별화․개인화 단계로 웹미디어를 통

해 생산되는 콘텐츠는 맞춤형으로 개별적인 소비형

태를 띄게 된다[40]. 두 번째는 이러한 개별적인 콘

텐츠를 이메일과 같은 푸시형 상호작용 기계를 통

해서 단순히 공유하는 단계이다. 쌍방향성이 활용

된 단계이나 콘텐츠의 생산과 쌍방향성이 분리되

어 기능하는 단계이다. 댓글이나 게시판을 통한 커

뮤니케이션 역시 이 단계의 한 유형이라 할 수 있

다. 소셜애플리케이션 내에서 여러 사람들이 함께 

참여하고 교류하는 네트워크 공간으로서의 웹이 등

장하는 소셜미디어로의 진화이다. 이러한 소셜미

디어는 커뮤니티에서 소셜 네트워크로 발전하면서 

콘텐츠 공유와 콘텐츠 생산 과정에서의 협업을 통

해 컨텐츠 생산혁명을 이끌어가고 있다. 더 피알

(The PR)최근 영향력이 가장 크게 증가한 매체로

는 소셜미디어를 꼽은 응답자(복수응답)가 51.5%

로 가장 많았다. 이어 인터넷 커뮤니티(38.0%), 모바

일(35.5%), 포털(33.5%), 방송(16.5%), 신문(8.0%) 

등의 순이었다. 홍보에이 국내 200개 기업 홍보담

당 임직원을 대상으로 조사한 ‘미디어 환경변화에 

따른 홍보트렌드 변화’에 따르면, 응답자의 31%가 

홍보담당 부서에 소셜미디어(Social media) 등 뉴

미디어 담당직원을 두고 있는 등 기업 홍보에서 

블로그나 트위터 같은 소셜미디어의 영향력이 급

속히 확대되고 있다는 조사결과가 나왔다[9]. 

최근 영향력이 가장 크게 증가한 매체로는 소셜

미디어를 꼽은 응답자(복수응답)가 51.5%로 가장 

많았다. 이어 인터넷 커뮤니티(38.0%), 모바일(35.5%), 

포털(33.5%), 방송(16.5%), 신문(8.0%) 등의 순이

었다. 홍보에서 소셜미디어가 차지하는 비중도 30% 

이상의 기업이 10% 이상이라고 답했으며, 향후 1

∼2년 뒤에는 ‘20∼50% 이상’(응답자의 65%)이 될 

것이라는 전망했고[9], 또한 방송통신위원회와 한

국인터넷진흥원이 실시한 실태조사에서 국내 소

셜미디어 이용자들이 주로 이용하는 단말기는 일

반 PC, 노트북, 스마트 폰, 일반 이동전화, PDA 

등의 순서로 나타났다[11].

국내 소셜미디어의 이용자 규모는 범위를 어디

까지 보는가에 따라 크게 달라질 수 있다. 블로그, 

마이크로 블로그, 싸이월드, 페이스북 등을 포괄하

는 경우와 마이크로 블로그, 페이스북 등 대표적

인 신생 소셜미디어를 중심으로 보는 경우가 있을 

수 있다. 

3. 연구설계

3.1 분석틀

본 연구에서는 기존의 고찰을 바탕으로 하여 후

발기업을 지속적으로 학습과정을 거쳐 혁신역량을 

축적하고, 혁신저항을 극복하기 위해 노력함으로

써 선발기업을 추격 또는 추월하기 위해 전략적 

방향을 모색하는 기업으로 정의하고자 한다. 

그리고 앞의 이론적 고찰을 토대로 볼 때 후발

기업들의 시장 및 기술환경과 후발기업들의 역량

이 후발기업들이 채택하는 catch-up 전략의 선택

에 영향을 주는 것으로 가정할 수 있다. 이러한 전

략 형성의 틀은 일반적으로 전략을 형성할 때 외

부의 환경요소와 기업능력을 대비하여 도출하는 

틀과 같은 맥락으로 볼 수 있다. 그 다음으로 후발

기업들이 채택한 catch-up 전략은 최종적으로 해

당기업의 성과에 영향을 줄 것으로 볼 수 있다.   

3.2  변수의 구성 및 측정 방법 

본 연구에서 앞의 이론적 고찰 부분의 정리를 

토대로 선발기업과 후발기업들을 비교할 수 있는 

분석 틀을 [그림 1]와 같이 도출하였다. 먼저 후발

기업의 전략 도출을 위한 환경적 요인과 관련된 
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<표 1> 변수들의 구성과 측정방법

구 분 주요 변수 세부 내용 및 측정 지표

Ⅰ. 환경
요인

1. 시장 및 
기술환경

1.1 기술 환경 및 네트워크 기술 환경, 기술 분야, 협력사 등

Ⅱ. 내적
역량

2. 서비스의
핵심경쟁
요소

2.1 주요 서비스 주요 서비스 내용

2.2 핵심 경쟁요소 핵심경쟁요소 및 차별화

3. 조직역량 
및 문화

3.1 조직인력구성 및 
R&D 조직 형태

조직인력 구성, R&D 집중도 등

3.2 리더십 및 기업문화 리더십, 기업문화

3.3 흡수⋅결합 활동 (외부인력)채용건수, R&D 외주건수, 외부 기술획득건수, 학습 활동

4. 혁신저항 
해결노력

4.1 고착현상 타파노력 고착현상 타파를 위한 구체적 전략수행여부 및 비용 지출 정도

4.2 파워유저 획득 노력 홍보/캠페인 활동, B2C와 B2B 대상의 주요 마케팅 전략

4.3 로컬 전략/차별화 노력 해외경쟁자 대비 차별화노력

Ⅲ. 혁신
전략

catch-up 전략상의 달성 단계

Ⅳ. 경영
성과

평균 수익률, 종업원 증가율, 이용자 수 증가율

변수는 시장 및 기술적 환경으로 구성되어 있다. 

시장 환경에 있어서는 표본기업들이 좁은 의미에

서 같은 시장 속에 있으므로 환경의 차이가 없을 

것으로 생각하여 배제하고 주로 기술적 기반과 기

술 환경에 대해 분석하고자 한다. 내적 역량은 서

비스의 핵심경쟁요소, 조직역량 및 문화, 혁신저항 

해결노력 등으로 구성되어 있다. 이들 변수들 중 

계량화가 가능한 변수는 척도를 활용하여 측정하

고, 계량화가 불가능한 변수들은 척도나 정량적 

지표가 아닌 구술에 의거한 정성적인 척도로 조사

하고 그에 따라 상호 비교분석하고자 한다(<표 

1> 참조).

혁신전략에 있어서는 혁신전략의 수준을 Mathews

의 연구 틀에서 나온 각 단계 중 어느 정도까지 달

성했는가로서 측정하였다. 구체적으로 전략의 측

정은 전체적으로 해당기업이 취하고 있는 여러 노

력이나 의사결정에 대한 종합적인 내용을 바탕으

로 이루어진다.

본 연구에서는 다음과 같은 이유로 표본기업들

의 성과 자료를 확보하지 못했고 따라서 혁신전략

과 성과와의 관련성은 이론적인 틀로서만 제시하

고 실제 조사는 이루어지지 못하였다.

3.3 조사설계

본 연구에서는 소셜미디어 서비스를 활발하게 제

공하고 있는 4개의 기업을 대상으로 면접법에 의

한 설문조사를 실시하였다. 

이상적으로 사례조사 대상 기업 수를 제시하기는 

어려우나, K. M. Eisenhardt[30]는 일반적으로 4∼

10개 사례가 고려된다고 주장하였다. 4개보다 적

은 사례는 복합적으로 이론화하는데 어려우며, 10

개보다 많은 사례는 자료의 양과 복잡성으로 대응

하는 데 어렵기 때문이다.

따라서 본 연구에서도 사례기업의 수를 4개의 

기업으로 한정하고 구체적으로 연구하였다. 

본 연구에서는 연구대상기업 표본으로 한국의 

대표적인 SNS 기업 중에서 소셜미디어 웹2.0 세

대를 기본으로 하며, 서비스와 기술면에서 유사성

이 있는 기업을 선정하였다. 그 중에서 창업시기가 

빠른  기업을 선발기업으로 하였고, 그보다 더 뒤에 

창업한 기업을 후발기업으로 선정하였다.  
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<표 2> 연구대상기업

선발 기업 소셜미디어의 속성 및 특성 후발기업

싸이월드 지식, 관심거리를 중심의 개인 블로그형 미투데이

네이트온 대화형 채팅 기반 카카오

<표 3> 연구대상기업의 특성

에플
리케이션

서비스
유형

플랫폼 유통채널 차별화요소

싸이월드 SNS
(기존) PC
아이폰

안드로이드

애플앱스토어
안드로이드 마켓

기존 커뮤니티형 홈페이지에서 개인 홈페이지중심으로의 
변혁

미투데이 SNS
아이폰

안드로이드
애플앱스토어

안드로이드 마켓
감성 중심으로 고객에게 재미와 소통 중시-고객일탈최소화

네이트온 SNS
(기존) 주로 PC

아이폰
안드로이드

애플앱스토어
안드로이드 마켓

인스턴트 메시지(단문)를 통해 한국형 대화형 서비스로 
성공

카카오 SNS
아이폰

안드로이드
애플앱스토어

안드로이드 마켓
모바일 시장에서 무료 대화형 서비스 제공
사용자에게 쉬운 인터페이스 제공

조사대상 기업의 구체적인 선정 이유는 다음과 

같다.

첫째, 소셜미디어 서비스의 기능적 유형의 차별

화이다. 즉 소비자 기호의 패러다임 변화에 따라 

기술이 변화하고 그에 따라 기능이 달라짐을 다각

적으로 분석하고자 함이다.

둘째, 활용 매체의 다양성이다. 소셜미디어는 다

양한 형태의 매체를 통해 서비스를 제공하고 있다. 

일부의 분야에 치우치기보다 다양한 분야에 대한 

연구가 보다 연구의 시사점을 더 많이 제공할 것

으로 판단되기 때문이다.

셋째. 기업들간의 비교를 통하여 차별화된 전략 

도출을 할 수 있는가이다. 다양한 서비스를 구현하기 

위해서는 개별적 상황에 부합하는 차별화된 전략이 

요구된다. 따라서 이렇게 차별화되는 전략을 다각도

로 분석함으로써 해당분야에 대한 시사점을 도출

하고자 한다. 구체적인 사례조사 대상기업과 각 기

업의 특성은 <표 2>와 <표 3>과 같다. 표에서 보

듯이 소셜미디어의 속성과 특성에 따라 각각의 선

발기업과 후발기업은 유사한 성격의 SNS로 볼 수 

있고 그에 따라 상호 비교의 대상으로 볼 수 있다. 

분석단위는 사업부 혹은 사업부문 단위로 하였

으며, 조사의 신뢰성을 높이기 위해서 한 기업에

서도 여러 응답자가 의견을 내도록 하고 그를 집

약함으로써 해당 회사의 자료로 구성하였다. 일반

적으로 선발기업 및 후발기업의 연구에 활용되는 

조사 대상은 제품과 공급자, 경쟁자를 갖는 특정 

부문으로 규정하고 있으므로 본 연구에서 사업부

서 또는 서비스부문을 단위로 하는 것은 타당하다

고 판단된다. 

조사에 있어서 먼저 각 기업에 연구의 취지를 설

명하고 면담을 요청한 결과 담당자를 배정해 주었고 

해당 담당자가 심층면접의 대상자로 선정되었다. 

면접 대상자의 소속 및 주요업무를 볼 때 싸이월

드는 해외 마케팅 부문과 전략기획 부문, 미투데이

는 국내 마케팅부문, 네이트온은 마케팅, 카카오는 

전략, 기술관리 부문 등이었다. 면담 조사는 2011

년 9월 15일에서 2011년 10월 15일까지 방문면접, 

전화인터뷰, 자료수집 등을 통하여 이루어졌고, 부

족한 내용은 전화인터뷰 결과나 회사 내용이 담겨 

있는 시판서적과 각종 보도자료 등에서 고찰한 자

료들로서 보완하였다.
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4. 결과 분석

4.1 기술 환경 및 네트워크

싸이월드는 창업이후, 포털 중심의 웹1.0 세대의 

PC 기반 인터넷 포털과 함께 성장하였다. 이후 스

마트폰의 저변화에 따라 2010년 4월에 안드로이드

앱을, 2010년 10월에 아이폰앱을 출시하였다.

미투데이는 2007년 2월 미투데이가 오픈할 때부

터, 스마트폰 중심의 서비스로 시작하였다.

네이트온은 출시 당시 인터넷 포털 중심의 환경

이었고, 싸이월드와 마찬가지로 2010년 4월 SK컴

즈 스마트폰용 네이트온으로, 이후 2010년 7～8월 

안드로이 드 <네이트온>, ‘네이트온 UC’앱을, 2010

년 10월 아이폰 <네이트온>, ‘네이트온 UC앱’을 

출시하였다.

카카오는 2009년 말 아이폰 출시를 기점으로 스

마트폰 애플리케이션을 개발하여 아이폰스토어에 

처음 출시하였다. 이후 안드로이드 폰용 카카오톡 

개발이 이어졌고, 블랙베리용 베타버전도 출시한 

상황이다.

핵심기술을 살펴보면 싸이월드는 핵심기술인 DB 

기술을 바탕으로, 인터넷 응용기술 중 홈페이지 제

작 및 지원하는 기술 등이 활발하게 개발되었다. 이

것은 WAP6) 사이트 브라우징 성격과 통합되는 서

비스와 일부 API7)를 제공하고 있다.

미투데이는 오픈 API 개방형 서비스와 개방형 

비즈니스가 증가하여 미투데이와 관련된 다양한 

어플리케이션 개발의 개방성을 높이고 있다. 소셜 

게임 및 네트워크 효과를 배가시키기 위해 플러그

6) WAP(wireless application protocol) 무선 응용 프로

토콜：휴대 전화기 등을 인터넷과 연결하는 기술(위

키피디아 제공, http://ko.wikipedia.org/wiki/WAP).

7) API(Application Programming Interface, 응용 프로

그램 프로그래밍 인터페이스)는 응용 프로그램에서 

사용할 수 있도록, 운영 체제나 프로그래밍 언어가 

제공하는 기능을 제어할 수 있게 만든 인터페이스

를 뜻한다. 주로 파일 제어, 창 제어, 화상 처리, 문

자 제어 등을 위한 인터페이스를 제공한다(위키피

디아 제공, http://ko.wikipedia.org/wiki/API).

인으로 네트워크를 강화함으로써 공유성의 관점에

서 미투데이는 그 가치를 높이고 있다. 

네이트온은 핵심기술인 DB 기술을 바탕으로, 인

터넷 응용 기술 중 홈페이지 제작 및 지원하는 기

술 등이 활발하게 개발되었다. 이것은 WAP 사이

트 브라우징 성격과 통합되는 서비스와 일부 API

를 제공하고 있다. 

카카오는 모바일웹 2.0세대의 기술적 특성을 가

지고 있다. 미투데이와 마찬가지로 오픈 API 개방

형 서비스와 개방형 비즈니스가 증가하여 카카오

톡과 관련된 다양한 어플리케이션 개발의 개방성

을 높이고 있다. 소셜 게임 및 네트워크 효과를 배

가시키기 위해 플러그인으로 네트워크를 강화함으

로써 카카오톡 역시 공유성의 관점에서 서비스의 

가치를 높이고 있다. 

연관 산업을 살펴보면 싸이월드는 관련기술(PC

기반, 서버 등)의 벤처기업 및 외주업체, 싸이 BGM- 

음원관련 산업, 스킨 및 미니홈피 개발/디자이너, 

기프티콘, 운세, 교통정보 등 다양한 서비스 업체

와 제휴, 기업 광고제휴 등으로 인터넷 포탈이 갖

는 유사한 연관산업 환경을 가지고 있다. 

미투데이는 소셜 생태계로 하나의 오픈 플랫폼

을 강조하고 있다. 즉 정보(날씨, 명언, 영어, 교통 

등), 제품(새로운 스마트폰, 아이폰 등), 소셜커머

스(특정지역의 맛 집이나 레스토랑 등이 올라옴), 

영화시사회 및 예매권, 웹툰, 음악 등 다양한 정보

와 엔터테인먼트 기능이 모두 하나의 생태계로 형

성되어 융성하게 발전하는 과정에 있으며, 미투데

이는 소셜 허브나 플랫폼이 되고자 한다. 

네이트온은 싸이월드나 다른 포탈과 마찬가지로 

관련기술(PC 기반, 서버 등)이 있으며, 싸이월드와 

연동하고 있다. 또한 SK텔레콤과 연동하여 무료

문자를 제공하고 있으며 이동통신사(Tworld)의 

서비스 체계를 일부 가지고 있다. 대표적으로는 

폰꾸미기 기능이나, 무료문자 서비스가 있다. 이 

밖에 유료제휴 서비스인 기프티콘, 운세, 교통정보 

등 다양한 서비스 업체와 연관산업을 이루고 있다. 

또한 기업광고 제휴를 통해 배너광고나 로그인/로
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그아웃 시 팝업창 광고를 하고 있다. 

카카오는 미투데이와 마찬가지로 소셜 생태계로 

하나의 오픈 플랫폼을 강조하고 있다. 정보

(날씨, 명언, 영어, 교통 등), 제품(새로운 스마트

폰, 아이폰 등), 소셜커머스(특정지역의 맛집이나 

레스토랑 등이 올라옴), 영화시사회 및 예매권, 웹

툰, 음악 등 다양한 정보와 엔터테인먼트 기능이 

모두 하나의 생태계로 형성되어 융성하게 발전하

는 과정에 있다. 카카오 또한 어느 방면에서는 소

셜 허브나 플랫폼이 되고자 한다. 

4.2 서비스의 핵심 경쟁요소 

표본회사들의 주요 서비스를 살펴보면 다음과 

같다.

싸이월드의 서비스 핵심요소를 보면 다음과 같

이 요약될 수 있다. 첫째, 관계위주의 서비스를 제

공한다. 회원들 사이의 온라인․오프라인 친분으

로 형성된 실명의 일촌 관계를 바탕으로, 개인의 

일상이나 사진, 음악 등을 미니홈피 서비스를 통

해 서로 공유할 수 있게끔 구성되어 있다. 둘째, 

쉬운 사용방법을 채택하고 있다. 예를 들어 싸이

월드에서는 사진을 올릴 때 어려운 html 태그를 

사용하지 않아도 된다. 개인용 컴퓨터와 휴대전화

에서 쓰이는 네이트온 메신저는 SK텔레콤 휴대전

화와 연동되어 많은 사용자를 보유하고 있다. 소

비자들의 좋은 호응을 얻은 싸이월드의 대표적인 

서비스는 미니홈피이다. 이는 블로그의 변형된 형

태를 띠고 있으며, 다른 일촌에게 자신의 사진과 

일상을 공개하기 위해 이용된다. 이 서비스의 특

징은 개인적인 내용들을 다른 사람에게 공개하고 

서로 공유하는 즐거움을 준다는 것이다.

미투데이는 150자 이내의 짧은 메시지로 모바일

과 인터넷을 통해 자신의 일상과 재미를 “미친”

(미투데이 친구)들과 나눌 수 있도록 하였다. 미투

데이가 제공하는 디자인은 전체적으로 깔끔하고 

심플해서 사용자들이 사용하기 편리하며,  인터넷

이나 모바일에서 알아보기가 쉽다. 웹2.0 기반의 

마이크로 블로그 서비스로서 국내 최대 포탈인 네

이버와 연동하여 다양한 서비스를 제공하고 있다. 

또한 미투데이는 기존 SNS로 이루어졌던 커뮤니

케이션을 대체하려고 노력 중이다. 이와 같은 관

계설정 방식의 차이는 기존에 잘 알려져 있는 유

명한 블로그인 트위트와의 문화적 차이를 그대로 

보여주고 있다. 트위터는 관심분야, 취미, 기호가 

비슷한 불특정 다수 간의 자유로운 관계설정을 보

장하여 무한 확장성을 지향하는 반면, 미투데이는 

친구를 중심으로 한 다소 상호종속적 관계설정을 

보장하여 끈끈한 결속력을 도모하고 있다. SNS를 

통해 서로의 글을 전송받는 시스템이기 때문에 별

도의 어플리케이션이 필요 없는 문자(통신) 개념

이다. 이것은 스마트폰을 사용하지 않는 일반 휴

대폰 사용자들까지 모바일 시장으로 끌어들일 수 

있다는 점에서 트위터와 차별화된 전략이라고 볼 

수 있다. 이러한 부분에서 플러그인 <미투버튼>, 

<댓글 플러그인> 등 웹과 모바일 연동의 유연한 

기술적 지원을 하고 있다. 따라서 미투데이 서비

스의 특징은 소비자들의 접근성을 높인 것과 모바

일과의 유연한 연동을 통하여 소비자들이 느끼는 

시장 매력도를 높인 것이라고 볼 수 있다.

네이트온 주요 서비스의 특징은 1：1 그룹대화의 

용이성을 높인 것이며 일종의 감성 커뮤니케이션

을 제공한다는 점이다. 서비스의 다양성을 위해 

휴대폰으로 실시간 대화가 가능한 모바일 네이트

온을 제공하였다. 요약하면 고객 서로간의 공유성

을 편리하게 제공하는 서비스에 그 특징이 있다고 

할 수 있다.

카카오는 스마트폰 사용자간 모든 문자 메시지

를 무료로 보낼 수 있는 시스템이 있다. 연락처에 

있는 지인을 자동으로 찾아주기 때문에 언제 어디

서나 지인들과 무료로 메시지를 주고받을 수 있다. 

예를 들어 친구의 전화번호가 연락처에 등록돼 있

으면 자동으로 친구에 등록되어 바로 채팅을 할 

수 있다. 종합하면 <표 4>, <표 5>에서 설명한다. 

스마트폰 메신저 최초로 그룹채팅을 제공하고 있

으며, 언제 어디서나 대화를 나눌 수가 있다. 이러
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<표 4> 싸이월드와 미투데이의 주요서비스와 경쟁요소

구 분 싸이월드 미투데이

주요 
서비스

미니홈피
커뮤니티

미니홈피, C로그로 서비스영역확대

핵심
경쟁요소

<파도타기>를 통한 인맥 개방성
플러그인 <미투버튼>, <댓글 플러그인> 등 
유연한 웹과 모바일 연동

<표 5> 네이트온과 카카오톡의 주요서비스와 경쟁요소

구분 네이트온 카카오톡

주요 
서비스

단문채팅(인스턴트메세지)서비스
무료 문자서비스

네이트 톡, 네이트 UC로 모바일 서비스 확대

핵심
경쟁요소

PC기반의 높은 안정성
국내 기반의 높은 충성도

모바일 최적화
쉽고 간단한 이용 서비스

<표 6> 핵심기술 

핵심 기술 관련 기술 기반 관련 기술 관점의 시사점

싸이
월드

∘PC 기반 인터넷 
포털로 시작

∘시점에 따른 앱 
개발

∘핵심기술인 DB 기술을 바탕으로, 인터넷 응용기술 중 
홈페이지 제작 및 지원하는 기술 등을 활발하게 개발

∘WAP 사이트 브라우징 성격과 통합되는 서비스와 
일부 API 제공

∘소비자가 원하는 기술 추세의 
발빠른 반영

∘기술 개방성을 증가시킴으로써 
소비자 층의 발 빠른 확산을 
도모함

∘공유성 확대를 통한 가치성 
제고

미투
데이

∘초기부터 스마트 
폰용 앱 개발

∘오픈 API 개방형 서비스와 개방형 비즈니스가 
증가：다양한 어플리케이션 개발로 인한 개방성 제고

∘소셜 게임 및 네트워크 효과를 배가시키기 위해 
플러그인으로 네트워크를 강화함으로써 공유성 
확대를 통한 가치성 제고 

네이
트온

∘PC 기반 인터넷 
포털로 시작

∘시점에 따른 앱 
개발

∘핵심기술인 DB 기술을 바탕으로, 인터넷 응용기술 중 
홈페이지 제작 및 지원하는 기술 등을 활발하게 개발

∘WAP 사이트 브라우징 성격과 통합되는 서비스와 
일부 API 제공

∘소비자가 원하는 기술 추세의 
발 빠른 반영을 통해 소비자 
수용성 획득

∘기술 개방성을 증가시킴으로써 
산업의 연계성 및 소비자 층의 
발빠른 확산을 도모함

∘공유성 확대를 통한 가치성 
제고

카카오
∘초기부터 스마트 

폰용 앱 개발

∘오픈 API 개방형 서비스와 개방형 비즈니스가 증가： 
어플리케이션 개발로 인한 개방성 제고

∘소셜 게임 및 네트워크 효과를 배가시키기 위해 
플러그인으로 네트워크를 강화함으로써 공유성 
확대를 통한 가치성 제고 

한 기능상의 특징으로 인해서 이미 카카오톡 내에

서 친구 또는 동료 그룹과의 상시적인 소통이 급

증했고, 카카오톡을 이용하여 사전약속 없이 모임 

장소를 정하거나 함께 과업을 추진하고 소개팅을 

주선하는 등의 일들이 활발하게 이루어지고 있다. 

복잡한 회원 가입과 로그인을 해야만 쓸 수 있는 

온라인 메신저나 타 모바일 메신저와 달리 별도의 

가입 절차 없이 자신의 전화번호만 입력하면 바로 

사용할 수 있다. 데스크 탑 메신저에서는 특정 그

룹의 친구들 모두가 PC의 메신저에 온라인 상태

에서만 그룹채팅이 가능한데, 스마트폰 메신저에

서는 그룹의 친구들 모두가 스마트폰을 사용한다

면 언제 어디서나 함께 대화를 나눌 수 있다. 카카

오톡이 제공하는 이러한 서비스들은 적절한 기술

을 기반으로 하여 단순한 공유를 넘어서 다중으로 

정보를 공유하고 의사 결정할 수 있도록 함으로써 

서비스의 경쟁력을 높인 것이라고 볼 수 있다. 핵

심기술은 <표 6>과 같다. 
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4.3 조직역량 및 문화

4.3.1 인적구성 및 인적자원관리

싸이월드는 전체 정규직을 기준으로 1,075명의 

인력으로 구성되어 있다. 전체 조직구성은 기술 

및 개발 분야에 50% 이상을 차지하고 있으며, 나

머지는 총괄, 기획, 경영관리, 마케팅, 홍보 등의 

분야에 고르게 분포되어 있다. 싸이월드(SK컴즈)

의 경우, 2009년 네이트와 통합된 이후 전사인력

을 하나의 인력 pool로 보고, 프로젝트 기반에서 

인력의 규모와 구성을 결정해 나가는 방향으로 조

직을 설계하고 있으며, 6개월∼1년 단위로 조직개

편을 수시로 하고 있다. 싸이월드의 인원 및 팀 선

발 측면을 보면 싸이월드는 대기업 문화로 인해 외

부인력 흡수에 유연성이 낮다. 특히 외주나 아웃소

싱의 경우에도 ㈜SK나 ㈜SK텔레콤 관련업체 선

정을 우선적으로 고려함으로써, 외부 지식을 활용하

는 방식에서 기민함이 낮다. 특히 고용 면에서도 

싸이월드에 적합한 인력을 선발하기보다 ㈜SK컴

즈에서 공채로 선발하여 싸이월드에 배정하는 입

장을 취하고 있다. 경력직의 경우도 특별한 프로

젝트가 구성되지 않는 한 채용을 기피하는 편이다.

미투데이는 80여명의 인력규모로 기획팀, 운영팀, 

마케팅팀, UX(디자인, 마크홀, 설계 등), 개발 LAB

으로 구성되어 있다. 전체 인력의 약 40% 이상이 

R&D 및 기술 분야에서 일하며, 개발 LAB은 개발, 

관리, 인프라팀으로 운영되고 있다. 

미투데이는 인력구성의 권한이 ㈜NHN보다는 미

투데이 내에 있다. 이 때문에 관련 분야에서 다양한 

경력이 있는 인력들을 선발하여 채용할 수 있으며, 

이것 또한 프로젝트나 업무의 필요도에 따라 

상시적으로 적용될 수 있다. 한편으로, ㈜NHN

이 전사적으로 인력을 선발하였을 때 내부에서 인

력 툴을 제안, 선발하여 합류하는 방법을 사용하

기도 한다. R&D나 외주의 경우, 자체기술 및 개발

인력들을 상시적으로 보완해 나가고 있어  필요에 

따라서는 유연하게 적용하여 수행하고 있다. 이 

경우는 ㈜NHN이나 계열사를 관련해서 고려하기 

보다는 업무나 기술을 바탕으로 선발하고 있다. 

또한 오픈 API를 통해 외부와의 교류를 확대해 나

가고 있다. 

네이트온은 2002년 당시 네이트의 전체 인력은 

200명 규모였으며, 네이트온 초기인력은 약 70명

이었다. 이 인력 중 약 50% 이상이 R&D(개발 및 

서버관리 등)에 집중되어 있었다.  MSN의 아성을 

무너뜨리게 되는 2005년 이후 네이트 포탈 인력은 

약 700∼800명으로 확대되었고, 이중 네이트온 인

력이 약 200명이었다. 네이트온의 기술 분야는 인

력은 50%에 달하고 있었다. 

네이트온의 인력은 (주)SK의 공채로 선발하여 

배정하는 형태를 띠고 있으며, 또한 내부인력을 활

용한 자체적 기술개발보다는 외부 기술조직과의 아

웃소싱 등으로 운영되고 있다. 

카카오는 2009년 말 초 기획 1인, 디자인 1인, 기

술개발 2인 등 총 4명의 인력으로 카카오톡의 개

발과 출시는 시작되었다. 출시 후 2년 만에 카카오

톡의 회원수가 3000만명을 육박하면서 이 인력은 

현재 35명으로 확대되었으며, 50% 이상이 개발 및 

서버관리 부문에서 일하고 있다. 

카카오는 현재 신생기업이지만 경력직 위주로 

인력 채용을 상시화하고 있다. 이들은 관련 분야에 

7∼8년의 평균 경력을 보이고 있으며, 멀티플레어

라고 할 정도의 인재들임을 강조하고 있다. 디자

인이나 기획 분야에서도 볼 수 있듯이 어떻게 보

면 이 분야의 전문가들 집단이라고 해도 과언이 

아닐 것이다. 특히 급여 수준이 높은 것은 아니지

만 스톡옵션과 5년 이상 근속의 경우, 3개월의 유

급휴가 제도를 마련하는 등 인재에 대한 미래가치

를 높게 생각하고 있다. 또한, 미투데이와 마찬가

지로 오픈 API를 통해 외부와의 교류를 확대해 나

가고 있다.

조직 및 전체 인력, 그리고 기능부서별 인원비

율 등에 있어서 4개 표본사는 큰 차이를 보이고 

있지는 않음을 알 수 있다. 그러나 선발기업들의 

인력 규모가 상대적으로 다소 많았음을 알 수 있

고 인력을 선발하거나 외부의 기능을 아웃소싱하
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는데 있어서는 선발기업들이 다소간 경직된 특성

을 가지는 것으로 보여진다. 이어서 이러한 점들

이 기업문화의 관점에서 어떤 특성을 보이는지 살

펴 보았다.

4.3.2 리더십 및 기업문화적 특징

각 사의 리더십 및 기업문화적 특징은 다음과 

같다. 싸이월드는 벤처기업으로 시작하였으나, 2001

년 ㈜SK에서 인수하면서 대기업의 계열사로 바뀌

었다. 이에 따라 2년에 한번 ㈜SK의 임원들 중 싸

이월드의 사장 또는 본부장이 되는 구조가 정착되

어 있으며, 창업자 이후로 기술적⋅조직적 리더십

에서는 특별한 혁신의 모습을 보이지 않고 있다. 

기업의 조직형태는 인력 pool을 지향하고자 하나, 

대기업 문화나 조직의 리더를 ㈜SK에서 지정하고 

있어 초기의 벤처와 같은 자유로운 문화보다는 다

소 관료적이며 경직된 조직문화를 보이고 있다. 

미투데이의 기업문화적 특성을 보기 위해서는 

창업인을 주목할 필요가 있다. 2007년부터 미투데

이 창업인은 현재 NHN내의 미투데이를 이끌고 

있다. 그는 다양한 분야에 관심을 가지고 있으며, 

조직 내에서는 아이디어 제너레이터 스타일로 전

체 사업에 대한 구상 및 계획을 하고 이 점이 일

종의 회사 내의 트렌드가 되었다. 그는 해당 기술

분야 뿐만 아니라 사회 전반과 문화적 콘텐츠 등

에 대해서도 지대한 관심을 가지고 있다. 또한 그

는 미투데이 내에서 참모 및 조직원들 간 뉴스클

리핑, 카페와 같은 소모임에 직접 참여하고 있으

며, 그 분위기가 매우 자유롭고 개방적으로 이루

어지고 있다. 창업인의 이러한 특성에 영향을 받

아 미투데이는 벤처정신과 같이 업무중심은 물론 

서로의 관심사를 공유함에 있어 자유로움을 보이

는 기업문화적 특성을 보이고 있다. 

네이트온은 대기업이라 다소 경직적인 문화를 

가지고 있다. 네이트온은 SK텔레콤과 밀접한 관

계를 가지고 있어 고객만족을 강조하는 분위기가 

강한데 이러한 활동들도 다소간 주어진 틀 내에서 

움직이는 경향을 보이고 있다. 

카카오 역시 그 창업의 배경이 된 창업인을 주

목할 필요가 있다. 벤처신화로도 불리는 창업인은 

그전에 한게임과 NHN의 성공사례 노하우를 바탕

으로 카카오톡을 기획하였다. 현재는 젊은 30대의 

CEO가 대표를 맡으면서 조직을 젊고 활기차게 이

끌어 나가고 있다. 젊은 CEO는 수평적 조직과 수

평적 커뮤니케이션을 강조하고 있다. 카카오는 핵

심역량을 결집하고 시장 환경에 민첩하게 대비하

는 환경을 만들고자 한다. 이것은 유연한 조직을 

표방하기 때문이다. 특히 <4+2의 법칙>을 강조하

는데, 이는 카카오톡이 4명이 2개월간 개발한 산

물이라는 점을 의미할 만큼 업무에 대한 집중력, 

신속함, 유연성을 가진 조직 등을 나타내는 핵심

어라는 것이다. 초기 20명의 직원으로 시작할 때

부터 프로젝트 단위의 기민한 상황판단을 중심으

로 하는 빠른 의사결정 구조를 강조한다. 회사의 

독특한 기업문화는 명칭에서도 찾아볼 수 있다. 

카카오 내부에서는 초창기에 처음 사용했던 사무

실을 ‘메카’, ‘라샤’라고 부른다. 이는 문명이나 종

교의 발상지처럼 ‘모바일 문명’의 발상지가 되겠다

는 의지를 담고 있다. 여기서 볼 수 있듯이 카카오

는 제도나 형식보다는 자율적인 토론과 논의 속에

서 창의적인 문화를 만들어 나가는 회사라 하겠다.

4.4 혁신노력 및 혁신저항의 해소 노력 

새로운 제품을 시장에 도입하고 특히 기술변화

가 심한 산업 분야에서 시장에서 경쟁해 나가기 

위해서는 기업의 창의성이 발휘되어야 하며 그를 

위해서는 회사가 고착화되는 것을 경계해야 한다. 

이러한 관점에서 고착현상을 타파하기 위해 표본

사들은 꾸준히 노력하고 있었다. <표 7>는 싸이월

드와 미투데이의 혁신 노력 및 혁신저항 해소 노

력을 나타내었다. 싸이월드는 기존의 세이클럽과 

아이러브스쿨 인맥 기반의 커뮤니티의 장점을 싸

이에 끌어왔으며, 개인 기반의 미니홈피라는 신 

개념을 시장에 도입하기 위해 노력하였고, 싸이데

이를 매년 4월 2일 개최하여 고객과 접촉하고 있
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<표 7>  싸이월드와 미투데이의 혁신저항 해결 노력

구 분 싸이월드 미투데이

고착현상 
타파노력

기존의 세이클럽과 아이러브스쿨 인맥기반의 
커뮤니티의 장점을 싸이에 끌어왔으며, 개인기반의 
미니홈피라는 신 개념을 시장에 도입

150자내의 단문 제공
개발초기부터 모바일을 겨냥한 디자인과 사용 환경 
제공, 유저들 사용이 용이함

홍보전략
특별한 홍보전략 없이도, 서비스가 갖는 재미와 
매력으로 사용자 규모 확대 <연예와 연애> 및 
<파도타기>

가입자규모에 따라 전략의 변화
(초기) 스타마케팅 전략-유저의 관심을 환기
(현재) 가치와 재미 위주로 변화

로컬 전략
싸이데이(매년 4월 2일)―고객과 접촉
최근 드림캠페인-20대 후반∼30대 초반의 유저의 
관심을 이끌었음

자국어로의 감성매개임, CS：<미투도우미> 
활성화, <MEET CON>, <미투나이트>
-기술과 재미를 관련종사자와 유저들에게 홍보

<표 8> 네이트온과 카카오의 혁신저항해결 노력

구 분 네이트온 카카오

고착현상 
타파노력

싸이월드와 연동-시너지확대
MSN보다 안정적인 서비스 지원-MSN 
이탈유저 흡수

스마트폰 환경하의 예상되는 수요 및 니즈 파악
무료문자 서비스 제공/카카오 아지트, 카카 오수다, 
카카오 링크를 제안함

홍보전략 싸이월드과 연동을 통해 자연스럽게 홍보됨
앱스토어 검색 및 다운로드 1위 또는 상위권 랭킹을 
유지함으로써 필수 어플임을 지속적으로 홍보함

로컬 전략

싸이월드 및 SK텔레콤과 연동, 무료 
문자서비스 제공
SKT의 영향으로 CS를 강화
-실제 관련 개발자나 관리자가 직접 전화나 
네이트 채팅을 통해 문제해결

해외에서도 통하는 서비스를 만들고자 노력 중

다. 최근 드림캠페인-20대 후반∼30대 초반의 유

저의 관심을 이끌고 있다.

미투데이의 혁신저항은 두 가지 큰 측면에서 형

성되었다고 볼 수 있다. 첫째, 기존의 소셜미디어 

서비스에 익숙한 고객들이 갖는 감정적인 충성도

를 뛰어 넘는 것과 둘째, 스마트폰 인터페이스 환

경에서 사용할 때의 저항감이라고 할 수 있다.

우선 첫째 저항은 오히려 기존의 싸이월드가 지

속적으로 관리해 주어야 하는 ‘피로감’의 반작용으

로 해소되었다고 본다. 즉 10년 이상 서비스가 지

속되면 많은 사용자들이 관리에 대한 피로감을 느

끼게 된다. 그러나 미투데이는 이를 심플한 구조

로 환원하였다. 즉 싸이월드는 디지털 카메라 및 

휴대폰 사진을 PC에 업로드 한 후 이를 다시 홈페

이지에 업로드 하는 구조를 가진 반면, 미투데이

는 휴대폰을 통해 사진을 찍고 150자 이내의 단문

만 적으면 간단히 업로드가 가능한 형태의 서비스

를 제공한다. 미투데이는 ‘광고’도 없다. 많은 어플

리케이션들이 광고가 있는 반면, 미투의 무광고는 

고객의 저항감이나 불편함을 줄이는 반면 이용의 

편의성을 제공하고 있다.

요약한다면 미투데이는 개발초기부터 모바일을 

겨냥한 디자인과 사용 환경 제공, 유저들 사용이 

용이한 특징을 살려서 고식적인 전개를 타파하려

고 했고 홍보에 있어서 초기에는 스타마케팅 전략

으로 유저의 관심을 환기시켰고, 현재는 가치와 

재미 위주로 변화함으로써 계속적인 고객의 관심

을 끌고자 한다.

네이트온과 카카오의 혁신 노력 및 혁신저항 해

소 노력은 <표 8>에 나타나 있다.  상대적으로 볼 

때 카카오의 경우 기존의 폐쇄적인 모드를 벗어나 

관련된 이해관계자들과 공유하고자 하는 새로운 

노력을 하였으며 지역적인 한계를 벗어나고자 노

력하였다.
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<표 9> 각 회사의 흡수․결합활동

흡수⋅결합 활동

싸이월드
외부 인력 흡수에서 대기업 문화로 인해 유연성이 낮음
외주나 아웃소싱의 경우에도 ㈜SK나 ㈜SK텔레콤 관련업체 선정을 우선적으로 고려함

미투데이
경력직 위주의 업계 인력 채용 상시화/NHN 내부에서 인력툴 제안, 선발하여 업무 합류
오픈 API를 통해 외부와의 교류를 확대

네이트온
(주)SK의 공채 선발 시 배정
외부기술조직과의 아웃소싱 등으로 운영

카카오
경력직 위주 업계 인력 채용 상시화
오픈 API를 통해 외부와의 교류를 확대

4.5 흡수․결합 활동 

4.5.1 싸이월드

싸이월드는 대기업 문화로 인해 외부인력 흡습

의 유연성이 낮고 외주나 아웃소싱의 경우에도 ㈜

SK나 ㈜SK텔레콤 관련업체 선정을 우선적으로 

고려하고 있다. 특히 고용 면에서도 싸이월드에 

적합한 인력을 선발하기보다 ㈜SK컴즈에서 공채

로 선발하여 싸이월드에 배정하는 입장을 취하고 

있다. 

4.5.2 미투데이

미투데이는 인력구성의 권한이 ㈜NHN보다는 

미투데이 내에 있어 관련 분야에서 다양한 경력이 

있는 인력들을 선발, 채용할 수 있으며, 이것 또한 

프로젝트나 업무의 필요도에 따라 상시적으로 적

용될 수 있다. 한편으로, ㈜NHN이 전사적으로 인

력을 선발하였을 때 내부에서 인력 툴을 제안, 선

발하여 합류하는 방법을 사용하기도 한다.

R&D나 외주의 경우, 자체기술 및 개발인력들을 

상시적으로 보완해 나가고 있어 필요에 따라서는 

유연하게 적용하여 수행하고 있다.  이 경우는 ㈜

NHN이나 계열사를 관련해서 고려하기 보다는 업

무나 기술을 바탕으로 선발하고 있다. 또한 오픈 

API를 통해 외부와의 교류를 확대해 나가고 있다.

4.5.3 네이트온

네이트온의 인력은 (주)SK의 공채로 선발하여 

배정하는 형태를 띠고 있으며, 또한 내부인력을 

활용한 자체적 기술개발보다는 외부 기술조직과의 

아웃소싱 등으로 운영되고 있다. 네이트온의 인력

은 (주)SK의 공채로 선발하여 배정하는 형태를 띠

고 있으며, 또한 내부인력을 활용한 자체적 기술

개발보다는 외부 기술조직과의 아웃소싱 등으로 

운영되고 있다.

4.5.4 카카오

현재 카카오는 신생기업이지만 경력직 위주로 

인력 채용을 상시화하고 있다. 이들은 관련 분야

에 7∼8년의 평균 경력을 보이고 있으며, 멀티플

레어라고 할 정도의 인재들임을 강조하고 있다. 

디자인이나 기획 분야에서도 볼 수 있듯이 어떻게 

보면 이 분야의 전문가들 집단이라고 해도 과언이 

아닐 것이다. 

특히 급여 수준이 높은 것은 아니지만 스톡옵션

과 5년 이상 근속의 경우, 3개월의 유급휴가 제도

를 마련하는 등 인재에 대한 미래가치를 높게 생

각하고 있다. 또한, 미투데이와 마찬가지로 오픈 

API를 통해 외부와의 교류를 확대해 나가고 있다. 

이를 종합하면 <표 9>가 된다.

4.6 후발기업의 혁신전략

4.6.1 미투데이의 분석

미투데이는 기본적으로 모바일환경, 스마트폰에

서의 안정적인 서비스 지원을 목표로 디자인되었
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다. 그래서 고안된 모습도 매우 단순하다. 이는 스

마트폰의 화면이 작은 면에서도 볼 수 있지만 원

하는 만큼 속도가 빠르지 않기 때문일 수도 있다. 

또한 기존의 트위터나 페이스북과 같이 미투데이

에서는 ‘미친’(미투데이 친구)의 글이나 댓글이 올

라오면 SMS 방식으로 전달되는 전송구조가 단순

하다는 특징을 가진다. 이 때문에 실시간성이 강

화되고 있다. 즉 스마트폰 환경의 최적화를 추구

한다는 점이 미투데이의 사용감을 보다 편리하게 

한다.

또한 모바일 환경에서 기존의 페이스북은 커뮤

니티와 같은 성격이 강하고, 트위터는 뉴스나 시

사적인 내용을 실시간 ‘리트윗’ 등으로 관련 내용

을 전달하고 토론하는 기능이 강하다. 그러나 미

투데이는 이러한 부분에서 본다면 매우 개인 지향

적인 감성의 공간이라 할 수 있다. 그러한 부분이 

국내 SNS 이용자수에서 미투데이의 충성도를 높

이고 있다. 2011년 11월 미투데이의 국내 가입자

는 750만 명에 이르고 있으며, 계속 가입자는 늘어

날 것으로 예상된다.

핵심인력에 의한 조직문화 형성이라는 관점에서 

볼 때 미투데이는 싸이월드와 달리 초기 창업자의 

경영철학이나 가치관이 지속적으로 반영이 되고 

있으며 조직 구성원들과 공유하고 있다. 이러한 

현상이 벤처의 특성이라는 요소와 적합성을 가지

면서 기민한 기능성을 갖게 되었다.

전체적인 서비스 구성과 성과를 연계시켜 볼 때 

미투데이에는 싸이월드의 성공요인이 많은 부분 

녹아있음을 알 수 있다. 특히 개인기반의 감수성

이 있는 글과 댓글은 이미 싸이월드 <미니홈피>

의 성공사례에서도 나타난 부분이다. 또한 싸이월

드의 ‘일촌’과 같이 미투데이에도 ‘미친’(미투데이 

친구)이 있다. 감성기반의 미투데이는 기존의 싸이

월드가 사진을 업로드하고 자신의 감정이나 일상

을 기술한 것과 같은 구성을 갖는다. 휴대폰(스마

트폰)을 통해 사진을 찍고, 바로 미투데이에 업로

드하면서 150자내의 일상적인 감정이나 감흥을 적

는 구조도 싸이월드와 매우 유사하다. 그러나 미

투데이가 단순히 싸이월드의 성공사례만을 답습했

다면 지금과 같은 성공을 거두기 어려웠을 것이다. 

사용자의 가입도 중요하지만 가입된 고객이 재미

를 느껴서 지속적인 커뮤니케이션을 할 수 있도록 

구조를 만들고, 소비자가 원하는 서비스를 지속적

으로 제공했기 때문이다. 단적인 예로, 2007년 서

비스를 시작한 <토시 tossi>의 경우 서비스는 일

찍 시작했지만 활동이 많지 않았는데, 이러한 부

분은 사용자와 서비스의 적합성이 얼마나 중요한

가를 보여주고 있다.

혁신전략상의 단계로 보면 다음과 같이 분석될 

수 있다.

첫째 1단계인 연계의 관점에서 보면 의도적인 

연계는 아니었으나 기존의 기업들이 가지고 있는 

경쟁상의 장점을 흡수하고 있음을 알 수 있으며 

현재 발전된 영역에서 연계를 계속 확대해 가고 

있는 상황이라고 판단할 수 있다.

둘째 2단계인 자원 활용과 관련해서 보면 획득

된 기술을 충분히 활용하고 소화함으로써 적절한 

서비스를 이끌어 내었으므로 자원 활용의 단계도 

달성한 것으로 보인다.

셋째, 3단계인 연계와 활용의 반복적인 산출물

로서의 학습 관점에서 보면, 앞에서 분석하였듯이 

미투데이가 달성한 내용들은 기술적 역량, 소비자

에 대한 학습, 관련 기업 및 선발기업에 대한 학습 

등에 관한 역량이 결합된 결과라고 볼 수 있다. 다

만 비즈니스 모델의 공고함이나 경쟁에 대비한 학

습 관점에서는 아직 완벽한 상태는 아니라고 할 

수 있으므로 3단계가 완전히 달성되었다고 보기에

는 어렵고 그에 가까운 것으로 볼 수 있을 것이다. 

장기적인 성과는 아니지만 현재까지는 좋은 평판

을 얻고 있으므로 혁신전략과 성과와의 연계는 어

느 정도 달성되고 있다고 볼 수 있다. 이는 Kogut

와 Zander[32]가 기술하였던 “결합능력(combina-

tive capability)은 기업이 보유한 지식을 결합하고 

활용하는 능력으로, 기존의 지식을 결합하고 활용

함으로써 기술이나 시장 측면의 환경적인 기회들
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을 성과로 실현시킨다”는 명제의 내용과 거의 일

맥상통하고 있다는 점을 알 수 있다.

  

4.6.2 카카오의 분석

카카오는 여러 가지 사업논리보다 가장 중요한 

포인트인 기술환경의 변화와 소비자 니즈를 잘 파

악했다고 볼 수 있다. 카카오에서는 소비자들이 스

마트폰을 사용하더라도 기존의 음성통화와 문자서

비스가 중요하게 지속될 것이라고 보았다. 그래서 

카카오는 기존의 스카이프 등의 인터넷 기반의 무

료전화가 아닌 문자 서비스를 선택했다. 이것은 

젊은 층의 사용빈도가 문자를 선호하기 때문이었

고, 이러한 예상은 적중했다. 현재 국내 스마트폰 

이용자의 93%가 카카오톡을 사용할 정도로 필수 

소셜미디어 서비스가 되었다고 할 수 있다.. 

소비자들은 진입장벽이 높은 포털서비스가 제안

한 마이피플이나 네이버톡보다 카카오톡을 선호한

다. 이는 다른 매체와 달리 소비자가 만족감을 느

끼면 지속적으로 사용하게 되는 스마트폰 서비스의 

특징 때문이다. 카카오톡이 지속적인 R&D를 추구

하고 개발을 멈추지 않는 이유도 바로 이 때문이

라고 볼 수 있다. 카카오는 현재 문자 서비스 기반

의 서비스를 제공하고 있으며 기능을 업그레이드

하여 문서나 동영상 자료도 주고받을 수 있도록 

하였다. 이전의 간단한 서비스의 내용은 사용자로 

하여금 거부감이나 혁신저항을 느끼지 않도록 하였

으며, 문자 서비스와 동일하게 자판이나 키보드 

형태로 문자를 전송할 수 있다. 

카카오는 향후의 비전에 관해서 해외진출의 포

부를 강조했다. 페이스북이나 트위터가 유학생들을 

통해 전파된 것과 달리 카카오는 안드로이드 마켓 

및 애플앱스토어를 통해 전 세계 사용자에게 다가

가고 있다. 최근에 고무적인 해외가입자의 증가는 

이러한 노력이 더욱 확대될 것이라고 판단된다.

무엇보다도 카카오는 현재의 단기 수익기반에서 

벗어나 기업가치를 먼저 증대시키고, 이후에 점진

적으로 수익모델을 강화해 나갈 계획을 가지고 있

다. 이는 서비스의 범위를 확대한 후 소셜 생태경

제의 효과를 가진다는 것이다. 모바일 시대의 ‘소

셜 허브’를 지향하는 카카오는 현재 2,000만 명이 

넘는 국내 가입자를 확보하고 있는 등 소셜미디어 

서비스 최고의 자리에 올라 있다. 하지만 최고의 

모바일 메신저로만 남아서는 성장에 한계가 있다. 

더 큰 성장을 위해서는 메신저를 넘어 새로운 모

습으로 진화해야 한다. 이것이 ‘소셜허브’의 지향

점이다. 다양한 소셜 네트워크 서비스, 모바일 애

플리케이션을 이용하는 데 있어 카카오톡이 중심

으로 허브 역할을 하겠다는 계획이다. 즉 애플 앱

스토어와 안드로이드 마켓 등에 있는 수많은 애플

리케이션들을 카카오톡을 중심으로 하나로 연결하

겠다는 구상이다. 

카카오는 <카카오링크>을 통해 이러한 소셜 허

브의 지향 모델을 제안하고 있다. 또한 카카오톡

의 단독적인 독주가 아닌 다른 모바일 사업자들과 

함께 가는 방향의 방법을 선택하였다. 이것은 네

이트온이 SKT나 싸이월드와만 가는 것과, 네이트

톡이 네이버를 중심으로 발전하는 것과는 매우 다

른 양상이기도 하다.

카카오톡에서 앞에서 언급했듯이 회사 내에 수

평적인 유연한 문화가 자리잡고 있으며 이는 구체

적으로 다음에 대한 원칙들로서 달성이 가능하였

다. 시장 대응속도의 적기성 강조, 핵심 아이디어 

하나만 담아 서비스를 빨리 내놓고 나머지는 고객

의 목소리에 귀 기울이며 보완하는 전략,  빠른 변

화를 위해 유연한 조직을 갖추는 것, 고객에게 밀

접하게 대응함, 신뢰-충돌-헌신 구조화 등이다. 

카카오톡의 중심이 되는 인력들의 역량 제고는 

다음과 같은 원칙에 의해 이루어진다. 즉, 평균 7

∼8년 정도 업계 경력을 가진 사람들을 선발하여 

멀티플레이어의 역할을 맡기는 원칙에 의해서 즉, 

신규채용보다는 경력직의 핵심인력을 흡수함으로

써 조직의 역량을 강화하고 있다. 

이상의 카카오톡의 흡수능력과 결합역량에 관한 

요소들을 본다면 다음과 같이 종합해 볼 수 있다. 

기본적으로 개인적인 역량을 강화하기에 적합한 원

칙을 통해 빠른 시간에 역량을 끌어 올렸으며, 이
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를 바탕으로 고객들이 무의식중에 원하고 있는 니

즈를 도출함과 동시에 새롭게 등장하는 기술을 기

반으로 하여 이 니즈들을 적시에 충족시킨 점, 전

략적으로 본다면 외부와의 네트워크를 자연스럽게 

흡수할 수 있도록 하는 전략을 통해 외부와의 통

합을 이끌어 냄으로써 경쟁력을 제고시킨 점 등을 

통해 좋은 성과로 유도할 수 있었다. 이러한 점들 

역시 카카오톡이 가진 흡수능력과 결합역량이 발

휘된 결과로 볼 수 있다.

이를 혁신전략상의 단계로 보면 다음과 같이 분

석될 수 있다.

첫째 1단계인 연계의 관점에서 보면 의도적인 

연계는 아니었으나 기존의 기업들이 가지고 있는 

경쟁상의 장점을 흡수하고 있음을 알 수 있다.

둘째 2단계인 자원 활용과 관련해서 보면 인적

인 자원을 잘 활용하였고 보유 기술을 기반으로 

양질의 호응도가 좋은 서비스를 달성함으로써 적

절한 서비스를 이끌어 내었으므로 자원 활용의 단

계도 달성한 것으로 보인다. 

셋째, 3단계인 연계와 활용의 반복적인 산출물

로서의 학습 관점에서 보면, 카카오는 소비자가 

원하는 니즈를 정확히 파악하고 그를 서비스에 반

영하였다는 점을 볼 때 적절한 기술능력을 소비자 

니즈와 연결시키고 충분히 소화시킨 결과로 볼 수 

있으므로 3단계를 적정 수준으로 달성한 것으로 

평가할 수 있다. 그러나 카카오톡 역시 비즈니스 

모델이라는 점에서는 아직 뚜렷한 모델을 확보하

고 있지 못한 상태이므로 학습 관점에서는 아직 

완벽한 상태는 아니라고 할 수 있고 따라서 3단계

에 가까운 정도로 볼 수 있을 것이다. 자산 가치라

는 점에서 단기에 놀라운 성과를 획득하였으므로 

혁신전략과 성과와의 연계도 어느 정도 달성되고 

있다고 볼 수 있다. 이는 Kogut와 Zander가 기술

하였던 “결합능력(combinative capability)은 기업

이 보유한 지식을 결합하고 활용하는 능력으로, 

기존의 지식을 결합하고 활용함으로써 기술이나 

시장 측면의 환경적인 기회들을 성과로 실현시킨

다”는 명제의 내용과 거의 일맥상통하고 있다는 

점을 알 수 있다.

5. 결  론

최근 소셜네트워킹 서비스(SNS)의 확산과  스

마트폰의 등장은 사람들의 일상과 비즈니스의 본

질을 더욱 획기적으로 바꾸어 나가고 있다. 이러

한 기술 및 시장환경 변화는 과거 인터넷이 그러

했듯이 멀지 않아 후발기업들이 선발기업을 추격 

또는 추월할 수 있고, 창업과 새로운 비즈니스를 

위한 기회의 창을 제공하고 있다. 

이러한 상황에서 본 연구는 SNS 기업의 사례연

구를 통해 후발기업이 어떠한 전략으로 선발기업

을 추격 또는 추월했는지를 분석했다. 이와 더불

어 탐색적으로 이러한 후발기업의 전략을 바탕으

로 향후 창업 및 새로운 비즈니스모델 구축을 위

한 시사점을 제공하고자 하였다. 

후발기업의 혁신전략을 분석하기 위해 본 연구

는 기술 환경 등 소셜미디어 기업을 둘러싼 환경적

인 측면과 기업의 내적역량을 중심으로 분석했다. 

특히 내적 역량의 경우 서비스의 핵심경쟁요소, 조

직역량 및 문화를 중심으로 분석하였고, 특히, 조

직역량 및 문화에서는 학습활동과 흡수⋅결합 활

동에 초점을 맞추었다. 이와 더불어 기존에 많은 

연구에서 다루지 못한 혁신저항에 대한 논의를 추

가하여, 통합적인 측면에서 혁신전략을 분석했다.

분석 결과, 후발기업은 서비스의 핵심경쟁요소, 

리더십 및 기업문화, 학습, 흡수⋅결합능력, 혁신

저항 해결 노력에서 선발기업과 뚜렷한 차이를 나

타냈다.

첫째, 서비스의 핵심경쟁요소에 있어서 후발기

업은 고품질의 차별화된 서비스를 제공하였다. 본 

연구의 대상인 미투데이의 경우 모바일 환경, 즉 

스마트폰에서의 안정적인 서비스 지원을 목표로 

디자인되었고, 스마트폰 환경의 최적화를 추구한

다는 점이 미투데이의 사용감과 만족감을 높였다. 

카카오톡의 경우 기술환경의 변화와 소비자 니즈
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를 정확히 파악하여 기존의 스카이프 등 인터넷 

기반의 무료전화가 아닌, 문자서비스를 기반으로 

무료서비스를 제공하고 있고 기능을 업그레이드 

하여 문서나 동영상 자료도 주고받을 수 있도록 

하였으며, 더 큰 성장을 위해 ‘소셜허브’를 지향하

고 있다.

둘째, 리더십 및 기업문화에 있어서 선발기업이 

인수․합병 이후 대기업의 관료적인 형태를 보이

고 있거나 다수 경직된 분위기인 반면, 후발기업

은 창업주가 직접 참여하여 소통을 이루고 있는 

등 자유롭고 창의적이며 개방적인 문화를 보유하

고 있다. 후발기업인 미투데이의 경우 <미투밴

드>를 활용한 리더와 구성원과의 자유로운 의사

소통 채널구축과 수평적이며 유연한 조직구조를 

통해 자유로운 의견 개진과 시도를 매우 중시하는 

등 벤처문화가 상당히 투영되어 있다. 카카오톡의 

경우 ‘타임 투 마켓’ 등 5대 법칙을 통해 수평적이

고 유연한 문화 형성을 위해 노력 중이다.

셋째, 학습의 흡수⋅결합능력에 있어서 대기업

의 전사적 교육프로그램은 물론 소규모 컨퍼런스

나 세미나 개최 등 상시 학습체계를 구축⋅운영하

고 있다. 또한 외부지식의 흡수⋅결합능력 향상을 

위해 지속적인 노력을 하고 있다.

미투데이의 경우 NHN의 공채를 통해 채용되는 

인력도 흡수하지만 기본적으로 필요한 프로젝트기

반의 전문성을 겸비한 경력직 채용을 우선하고 있

다. 이를 통해 업계의 다양한 경험을 겸비한 인재

를 채용함으로써 외부의 지식을 흡수하고 결합하

고 있다. 카카오톡의 경우, 4+2법칙을 통해 역량을 

강화하고 있으며, 신규채용보다 평균 7∼8년 정도

의 멀티플레이어라고 불릴 만한 경력직 채용을 우

선시하여 외부의 인력을 흡수함으로써 조직의 역

량을 강화하고 있다.

넷째, 후발기업의 혁신저항 노력이 적절하였다. 

후발기업의 경우 선발기업의 장점을 살려 좋은 점

을 따라가는 모습을 보여주고 있었고, 모바일 겨

냥에 따라 더 좋은 사용 환경과 조작의 간편화 및 

정확한 니즈를 파악하여 서비스를 제공하고 있었

다. 또한 선발기업이 20∼30대를 타깃으로 관심 

분야의 서비스를 제공 하려고 노력하거나 기존의 

인터넷 포탈과 휴대폰 서비스를 강조한 반면, 후

발기업의 경우 초기엔 스타마케팅, 현재는 가치와 

재미를 전달하거나 관심 유도를 부가시키기 위해 

자연스러운 홍보연동 전략을 사용하였다. 특히, 카

카오톡의 경우 정확한 소비자들의 니즈를 파악하

여 고객들이 자발적으로 마케터의 역할을 하도록 

유도하였다.

이러한 분석에 의해 선발기업과 후발기업의 혁

신전략 유형을 분석한 결과, 후발기업들은 시장에

서 주어진 적절한 기회를 보유하고 있는 기술 역

량, 소비자 니즈에 대한 정확한 파악, 관련된 지시

과 네트워크 활용 등을 통해 잘 살렸고 그에 따라 

좋은 성과를 얻을 수 있었다. 즉 다르게 본다면 적

절한 catch-up 전략 구사를 통하여 좋은 성과를 

얻은 것이라 볼 수 있으며 이는 이전의 연구 결과

에서 주장하였던 내용들과도 일맥상통하는 결과라

고 볼 수 있다. 

그러나 후발기업들의 경우 아직은 수익구조가 

불안정하거나 명료하지 않은 상태이므로 이를 해

결하기 위한 과제는 안고 있다고 하겠다.

본 연구는 아직 SNS를 활용한 여러 서비스가 

완전히 정착되지는 못하고 계속 빠르게 변화하는 

상황 속에 있으므로 SNS를 활용하는 충분한 기업

들을 표본으로 확보하지 못하는 태생적인 약점으

로 인해 사례연구로서 수행할 수밖에 없었으므로 

그 결과를 일반화하기에는 취약하다. 향후 이러한 

점들을 개선함으로써 더 좋은 연구들이 수행되기

를 기대한다. 
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